
หลกัสูตร การเจรจาตอ่รองใหไ้ดผ้ลอยา่งสรา้งสรรค ์(Productive Negotiation Skills and Techniques)

3 มีนาคม 2560  9.00–16.00น. ณ โรงแรมโกลด ์ออรค์ิด แบงค็อก (ถนนวิภาวดีฯ-สุทธิสาร)

หลกัการและเหตผุล
          หลกัสตูรนีѸจงึไดพั้ฒนาขึѸนมาเพืѷอตอบสนองให ้พนักงานขาย ไดเ้รยีนรู ้เทคนคิและประสบการณ์จรงิ ในการเจรจา
ตอ่รองอยา่งมัѷนใจ ตั Ѹงแตก่ารเขา้ใจหลกัการเจรจาตอ่รองและการวเิคราะหปั์จจัยทีѷนําไปใชใ้นการเจรจาตอ่รอง การเตรยีม
ตวัใหพ้รอ้มกอ่นการเจรจา กลยทุธแ์ละเทคนคิการเจรจาทีѷจะนําไปสูค่วามสาํเร็จ เมืѷอจบการอบรมผูเ้ขา้สมัมนาจะสามารถ
ประยกุตแ์ละตอ่ยอดความรูด้า้นการเจรจาตอ่รอง ไดด้ว้ยดว้ยตนเอง
 
วตัถปุระสงค์
1. เพืѷอใหผู้เ้ขา้รับการอบรมไดท้ราบหลักการและเทคนคิดา้นการเจรจาตอ่รองการขาย การประเมนิสถานการณ์ของลกูคา้
การแกปั้ญหาในการเจรจาตอ่รองอนันําไปสูก่ารปิดการขายอยา่งไดผ้ล
2.  เพืѷอใหผู้เ้ขา้รับการอบรมสามารถนําความรูท้ีѷได ้ไปใชไ้ดจ้รงิ ใหเ้กดิประโยชนส์งูสดุแกอ่งคก์ร

หวัขอ้การอบรม
1.หลักการเจรจาตอ่รอง(เรยีนรูเ้รืѷองหลักการพืѸนฐานการเจรจาทําไมตอ้งเจรจาตอ่รอง เจรจาอยา่งชนะทั Ѹงสองฝ่ายWin-Win คอือะไร)
2. การวเิคราะหปั์จจัยในการเจรจาตอ่รอง(เรยีนรูเ้รืѷองปัจจัยในการเจรจาตอ่รองเพืѷอใหท้ราบวา่มปัีจจัยอะไรบา้งทีѷตอ้งคํานงึถงึในการ
เจรจา)การเตรยีมตัวใหพ้รอ้มกอ่นการเจรจาตอ่รอง (เรยีนรูเ้รืѷองการเตรยีมตัวใหพ้รอ้มในการเจรจา)
      2.1  สถานการณ์ของคูเ่จรจา
      2.2  การเตรยีมตัวเอง
3. ขั Ѹนตอนการเจรจาตอ่รอง(เรยีนรูเ้รืѷองขั Ѹนตอนการเจรจาอยา่งเป็นระบบ 
ทําใหเ้กดิการสรา้งสัมพันธภาพทีѷดกีับคูเ่จรจาและบรรลเุป้าหมายทั Ѹงสองฝ่าย)
4.   กลยทุธก์ารเจรจา (เรยีนรูเ้รืѷองกลยทุธก์ารเจรจาอยา่งเป็นระบบ)
      4.1  การสํารวจพฤตกิรรมและความตอ้งการของคูเ่จรจา
      4.2  การพจิารณาขอ้เสนอ
      4.3  การแลกเปลีѷยนขอ้ตกลง
      4.4  รปูแบบการเจรจา
5.   การจูงใจขณะเจรจาตอ่รอง (เรยีนรูเ้รืѷองการจูงใจในระหวา่งการเจรจาตอ่รองอยา่งมี
      ประสทิธภิาพ)
6.   กจิกรรม Workshop: การคาดเดากลยทุธค์ูเ่จรจา (พรอ้มเทคนคิเพิѷมเตมิ)
      (กําหนดสถานการณ์ใหห้ลังจากนัѸนคูเ่จรจาจะตอ้งคาดเดากลยทุธค์ูเ่จรจา
ดว้ยเทคนคิการหาขอ้มลูโดยใชคํ้าถาม)
7.   กจิกรรม Workshop: การเจรจาตอ่รองการขาย (พรอ้มเทคนคิเพิѷมเตมิ)
      (กําหนดสถานการณ์ใหห้ลังจากนัѸนคูเ่จรจาตอ้งเจรจากันใหบ้รรลเุป้าหมายของทั Ѹงสองฝ่าย
      อยา่งประนปีระนอม ในระหวา่งนัѸน ผูเ้ขา้สัมมนาทา่นอืѷนๆ จะตอ้งสังเกตและใหค้วามเห็นกับ
      คูเ่จรจาไดถ้งึความเหมาะสมในการเจรจาทั Ѹงในดา้นทีѷดแีละดา้นทีѷตอ้งปรับปรงุพัฒนา เมืѷอสิѸนสดุ
      การเจรจา วทิยากรจะสรปุเทคนคิการนําไปใชก้ับฝ่ายงานอืѷนๆ หรอืในงานของผูเ้ขา้สัมมนาทกุคน
      ในฝ่ายงานอืѷนๆ ไดอ้ยา่งเหมาะสม พรอ้มเทคนคิเพิѷมเตมิในการนําไปประยกุตใ์ช)้
8.   การสืѷอสารในระหวา่งการเจรจา (เรยีนรูเ้รืѷองการสืѷอสารในระหวา่งการเจรจาตอ่รองอยา่งไดผ้ล 
      เนืѷองจากการสืѷอสารทีѷดยีอ่มทําใหเ้กดิความเขา้ใจทีѷตรงกันและสามารถป้องกันปัญหาในอนาคตได)้
9.   การสรา้งบรรยากาศการเจรจาตอ่รอง (เรยีนรูเ้รืѷองการสรา้งบรรยากาศทีѷดใีนระหวา่งการเจรจาตอ่รอง
      ซึѷงจะทําใหเ้รืѷองทีѷซบัซอ้นจบลงอยา่งไมส่รา้งความตงึเครยีด)
10. สิѷงทีѷควรและไมค่วรทําในการเจรจาตอ่รอง (เรยีนรูเ้รืѷองสิѷงทีѷควรทําและไมค่วรทํา ซึѷงจะทําใหก้าร
      เจรจาตอ่รองสามารถบรรลเุป้าหมายได)้
11. ทัศนคตทิีѷดใีนการเจรจาตอ่รอง (เรยีนรูเ้รืѷองการสรา้งทัศนคตทิีѷดใีนระหวา่งการเจรจาตอ่รอง)
12. การยตุกิารเจรจาตอ่รอง (เรยีนรูเ้รืѷองการยตุกิารเจรจาตอ่รองอยา่งมปีระสทิธภิาพเพืѷอทําใหก้าร
      เจรจาจบลงดว้ยขอ้สรปุทีѷตรงกันและจบภายในเวลาทีѷเหมาะสมไมย่ดืเยืѸอ)
13. คําถามและคําตอบ (เปิดโอกาสใหผู้เ้ขา้สัมมนาไดส้อบถามคําถามทุ

วิทยากร: 
อาจารยสุ์พจน ์กฤษฎาธาร
อดตี Business Unit Manager ฝ่ายขายและฝ่าย
การตลาด
บรษัิท แอบ๊บอต ลาบอแรตอรสี จํากัด จาก
สหรัฐอเมรกิา  
Senior Manager ฝ่ายขายและบรกิาร บรษัิท 
เทเลคอมเอเชยี คอรป์อเรชัѷน จํากัด (มหาชน)
และ  ฝ่ายขายและฝ่ายการตลาด บรษัิท เบอรงิ
เกอร ์อนิเกลไฮม ์(ไทย) จํากัด จากเยอรมนี
จากประสบการณ์ตรงและจรงิในวงการทีѷมากดว้ย
คณุภาพมากกวา่ 30 ปี



•  ราคานี Êรวม เอกสารการอบรม / อาหารวา่งและอาหารกลางวนัตลอดหลกัสตูร

•  เฉพาะนิติบคุคลสามารถหกัภาษี ณ ทีÉจ่าย 3% ได้

•  ใบเสร็จค่าลงทะเบียน สามารถนําไปบนัทกึหกัคา่ใช้จ่ายทางบญัชีได้ 200 %

หลกัสูตร การเจรจาตอ่รองใหไ้ดผ้ลอยา่งสรา้งสรรค ์Productive Negotiation Skills and Techniques

ราคาปกติท่านละ 3,900 บาท + VAT 7% รวมเป็น 4,173 บาท
สมคัรและชาํระก่อนวนัทีÉ 27 กุมภาพนัธ ์2560 เหลือเพียง! ท่านละ 3,400 บาท (ไม่รวมภาษีมลูค่าเพิÉม)


